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Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui hubungan self control terhadap 
impulsive buying pada perempuan dewasa awal. Penelitian ini merupakan 
penelitian kuantitatif korelasional dengan teknik pengumpulan data berupa skala 
impulsive buying, dan self control. Subjek dalam penelitian ini adalah 350 
mahasiswi aktif perguruan tinggi di Surabaya dengan teknik pengambilan sampel 
purposive sampling. Hasil penelitian menunjukkan bahwa tidak terdapat hubungan 
yang signifikan antara self control terhadap impulsive buying pada perempuan 
dewasa awal. 
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A. Latar Belakang Masalah 
Virus corona yang juga dikenal dengan sebutan severe acute respiratory 
syndrome coronavirus 2 (SARS-CoV-2) atau COVID 19, saat ini tengah 
menggemparkan berbagai negara di dunia, termasuk Indonesia (Syafrida & 
Hartati, 2020). Virus tersebut pertama kali diketahui di Wuhan, Cina pada 
akhir Desember 2019 (Yuliana, 2020). Virus tersebut menyebar dengan cepat 
hampir ke seluruh negara di dunia hingga pada 11 Maret 2020 COVID 19 
dinyatakan oleh WHO sebagai pandemi (News.Detik.Com, 2020).  
Akibat COVID 19, pemerintah di sejumlah negara telah mengeluarkan 
undang-undang penguncian (lockdown) yang bertujuan untuk menghentikan 
penyebaran virus corona, dan salah satu cara yang dilakukan pemerintah 
Indonesia adalah dengan memberlakukan sistem PSBB (Pembatasan Sosial 
Berskala Besar) (Nasruddin & Haq, 2020). PSBB diresmikan di Jakarta pada 
tanggal 10 April 2020 (CNN Indonesia). Kemudian disusul oleh beberapa 
kota di Indonesia yang juga menerapkan PSBB. 
Adanya pemberlakuan PSBB ini mengakibatkan aktivitas sekolah, kuliah 
dan kantor dilaksanakan dari rumah. Hal ini juga membuat proses jual beli 
sebagian besar beralih secara online. Riset Analytic Data Advertising (ADA)  
menyatakan bahwa terjadi perubahan yang signifikan terhadap kegiatan 
perekonomian masyarakat Indonesia dan menyebutkan bahwa penggunaan 
 

































aplikasi belanja online melonjak tinggi pada 21-22 Maret sebesar 400% 
(Liputan6.com, n.d.). 
E-commerce menjadi pilihan untuk melakukan pembelian karena dinilai 
sangat efisien dan menjadi solusi untuk tetap dapat melakukan pembelian di 
masa pandemi (Kompasiana.com, n.d.). Namun hal tersebut ternyata membuat 
sebagian orang menjadi belanja secara berlebihan tanpa adanya perencanaan 
sebelumnya.  
Fakta yang dikutip melalui kompas.com menyebutkan bahwa beberapa 
orang mengalami impulsive buying saat pandemi. Hal tersebut diketahui 
melalui ungkapan beberapa orang di Twitter yang mengatakan bahwa 
beberapa orang mengalami impulsive buying karena tergoda oleh penawaran 
yang diberikan. Hal tersebut terjadi karena tidak dapat mengontrol keinginan 
untuk tidak membeli. Beberapa penawaran tersebut diantaranya adalah 
pemberian diskon pada suatu produk kecantikan dan adanya promo pada salah 
satu e-commerce besar di Indonesia, yaitu Shopee (Kompas.com, n.d.). 
Survey yang dilakukan oleh Populix pada tahun 2020 menyebutkan bahwa 
ada tiga e- commerce yang paling populer di masyarakat Indonesia. E-
commerce tersebut yaitu Shopee, Tokopedia, dan Lazada. Dari survey tersebut 
diketahui bahwa yang mendominasi aktivitas belanja online adalah generasi 
milenial dan gen Z yang berusia antara 18-21 tahun dan 22- 28 tahun. 
Diketahui para pembeli paling banyak membeli produk makeup yang 
mencapai 49% dari total responden (Sindonews.com, n.d.). Berdasarkan data 
yang diungkap oleh Digital Marketing Indonesia, produk makeup atau 
 

































kosmetik yang paling banyak dibeli di e-commerce adalah lipstik, maskara, 
eyeshadow, dan lain sebagainya. 
Beragamnya produk kosmetik di pasaran merupakan bukti bahwa 
perkembangan teknologi yang semakin canggih dan jenis kosmetik yang 
ditawarkanpun beragam mulai dari pelembab wajah, lipstik, maskara, bedak, 
dan lain-lain (Haryani & Herwanto, 2016). Kosmetik telah menjadi salah satu 
kebutuhan bagi wanita, karena saat ini para wanita  rela mengeluarkan uang 
lebih untuk membeli perlengkapan makeup yang bisa dibilang cukup mahal, 
seperti body lotion, bedak, eyeshadow, hingga masker (Dona dalam Haryani 
& Herwanto, 2016).  
Banyak mahasiswi yang menjadikan belanja sebagai pelampiasan dan 
menjadikan para mahasiswi sebagai generasi yang konsumtif (Resstiani, 
2010). Pola hidup yang konsumtif membuat seseorang akan melakukan 
pembelian tanpa adanya kontrol dan sekedar menuruti perasaan emosional. 
Perilaku itu dapat dikatakan dengan impulsive buying (Henrietta, 2012). 
Menurut Borroughs (dalam Putra & Rumiani, 2018) impulsive buying 
adalah dorongan yang secara mendadak pada kegiatan pembelian, tidak 
direncanakan dan tanpa memperhatikan konsekuensinya. Sedangkan Rook 
dan Gardner (dalam Kacen & Lee, 2002) mengemukakan impulsive buying 
adalah keinginan untuk membeli barang tanpa perencanaan dan mengambil 
keputusan dengan cepat. Fitri (dalam Wathani, 2009) menyebutkan bahwa 
seseorang membeli bukan lagi karena kebutuhan melainkan karena keinginan. 
Penelitian yang dilakukan oleh Nielsen (dalam A. H. P. K. Putra et al., 
 

































2017) menyebutkan bahwa sebanyak 21% pembeli di beberapa kota Indonesia 
antara lain Jakarta, Bandung, Medan, Makassar, dan Surabaya tidak pernah 
membuat perencanaan ketika melakukan pembelian. Sementara itu penelitian 
yang dilakukan oleh User Interface Engineering menyebutkan bahwa 
sebanyak 87% dari konsumen melakukan pencarian produk melalui link 
(www. uie.com) yang menyebabkan seseorang memutuskan untuk melakukan 
impulsive buying.  
Perilaku impulsive buying mempunyai akibat yang cukup negatif bagi para 
konsumen, diantaranya yaitu timbul perasaan bersalah dan penyesalan setelah 
membeli produk. Penelitian telah membuktikan bahwa konsumen yang 
melakukan pembelian impulsif sering mengalami kesalahan dalam mengurus 
keuangan (Nair & Das, 2015).  
Akibat negatif yang lain dari impulsive buying adalah peningkatan 
pengeluaran, muncul perasaan kecewa akibat membeli produk berlebihan. Hal 
tersebut sesuai dengan hasil  penelitian yang dilakukan Rock (dalam Larasati, 
2014) menunjukkan bahwa 56% pembeli menanggung masalah finansial 
akibat dari perilaku impulsive buying yang dijalani. 
Impulsive buying dapat terjadi karena faktor internal dan faktor eksternal. 
Faktor internal yang mempengaruhi impulsive buying diantaranya faktor 
suasana hati, jenis kelamin, umur, sifat hedonisme, dan kontrol diri yang 
rendah (Hardanis dalam Pangkaca et al., 2021). Sedangkan faktor eksternal 
meliputi harga diskon, harga barang yang promo, dan kelompok teman (A. R. 
(Ardian) Afandi & Hartati, 2017).  
 

































Kontrol diri mengacu pada kemampuan individu untuk mengendalikan 
impuls internal dan eksternal. Individu dengan self control akan membuat 
keputusan dan mengambil tindakan belanja yang efektif untuk menghasilkan 
apa yang diinginkannya sambil menghindari konsekuensi negatif, sedangkan 
individu yang kurang memiliki kontrol diri mungkin memiliki dorongan untuk 
berbelanja secara impulsif, karena semakin rendah perilaku kontrol diri 
individu tersebut, semakin rendah perilaku pengendalian diri individu 
meningkat dalam pembelian impulsif (Pangkaca et al., 2021). 
Baumister (dalam Aprilia & Nio, 2019) mengatakan bahwa seseorang yang 
tidak memiliki kontrol diri harus mengontrol diri pada budaya konsumerisme 
yang saat ini berkembang agar dapat terhindar dari pembelian impulsif. Proses 
pengendalian diri ini menggambarkan bagaimana mengatur diri sendiri dan 
mengendalikan perilaku dalam hidup sesuai dengan kemampuan yang 
dimiliki. 
Keyakinan individu pada dirinya sendiri untuk mencapai tujuan yang 
diinginkan dengan mengelola emosi dan impuls dari dalam merupakan 
komponen kunci dalam manifestasi pengendalian diri. Individu dengan 
kontrol diri yang buruk akan sering membeli produk untuk memenuhi 
keinginan meereka. Sebaliknya, jika kontrol diri seseorang kuat, mereka akan 
membatasi pembelian hanya untuk yang benar-benar diperlukan.  
Pada penelitian yang dilakukan oleh Larasati (2014) mengenai kontrol diri 
dan impulsive buying menunjukkan bahwa terdapat  hubungan yang negatif 
antara dua variabel, yang berarti semakin semakin tinggi kontrol diri individu 
 

































maka akan semakin rendah pembelian impulsifnya. Hasil penelitian lain juga 
menyebutkan bahwa self control memiliki hubungan negatif terhadap 
impulsive buying (Pangkaca et al., 2021).  
Untuk melengkapi data dan fakta mengenai impulsive buying, peneliti 
melakukan wawancara pada tanggal 17 Februari 2021 kepada beberapa 
mahasiswi UIN Sunan Ampel Surabaya semester 7. Pada hasil wawancara 
ditemukan bahwa selama masa pandemi menjadi sering belanja secara online. 
Hal itu dikarenakan tidak ada kegiatan selain bermain handphone dan 
seringnya melihat media sosial.  
Para mahasiswi mengatakan bahwa produk yang paling sering dibeli 
selama pandemi adalah produk kecantikan. Alasan mereka lebih sering 
belanja produk kecantikan pada e-commerce adalah banyaknya diskon yang 
diberikan dan ada promo gratis biaya kirim dari suatu e-commerce. Dari 
wawancara tersebut juga diketahui bahwa banyak dari para mahasiswi yang 
awalnya bertujuan membeli produk yang mereka butuhkan, namun karena 
melihat penawaran menarik dari suatu produk akhirnya memutuskan untuk 
melakukan pembelian. 
Dengan demikian, dari fenomena tersebut peneliti memilih subjek 
mahasiswi sesuai dengan hasil wawancara yang telah dilakukan, karena 
dianggap sesuai dengan permasalahan yang saat ini terjadi. Selain itu, peneliti 





































B. Rumusan Masalah 
Dari latar belakang yang sudah dijelaskan, rumusan masalah dalam 
penelitian ini adalah apakah ada hubungan self control dengan impulsive 
buying? 
 
C. Keaslian Penelitian 
Impulsive buying ditemukan sering terjadi pada remaja, seperti penelitian 
yang dilakukan Kelly et al. (2015) tentang gaya hidup hedonis dan impulse 
buying pada siswi SMA usia sekitar 16-18 tahun di Pandaan. Ia menemukan 
apabila semakin meningkat gaya hidup hedonis maka semakin meningkat 
perilaku impulse buyingnya. Selanjutnya penelitian mengenai self regulation 
dengan pembelian impulsif yang dilakukan oleh Pradipto et al. (2016) pada 153 
dewasa awal di Jakarta menunjukkan bahwa antara self regulation dengan 
pembelian impulsif berhubungan satu sama lain dengan hasil yang signifikan. 
Sebuah penelitian tentang motivasi hedonis dan atmosfer toko terhadap 
pembelian impulsif oleh Astiti (2016) pada 100 remaja puri di Denpasar 
menyatakan jika terdapat pengaruh signifikan mengenai motivasi hedonis dan 
atmosfer toko dengan pembelian impulsif. 
Hasil penelitian yang dilakukan Aluwan dan Rahmah (2021) tentang 
peran selebriti instagram terhadap pembelian impulsif pada 100 mahasiswa di 
kota Samarinda menyatakan bahwa peran selebriti instagram mempunyai 
hubungan positif dan signifikan. Penelitian mengenai mindfullness dengan 
impulsive buying yang dilakukan oleh Park & Dhandra (2017) pada 165 
 

































perempuan dan 154 laki-laki menyatakan mempunyai korelasi yang 
signifikan. 
Penelitian oleh Firdaus & Yusuf (2018) pada mahasiswa fakultas Ilmu   
Komunikasi tentang self esteem dengan impulsive buying yang menggunakan 
instagram, menunjukkan bahwa ada hubungan negatif self esteem terhadap 
impulsive buying yang berarti semakin rendah self esteem, juga semakin 
tinggi impulsive buying yang dilakukan. Kemudian penelitian mengenai 
kecerdasan emosi dalam pembelian impulsif ditinjau dari jenis kelamin yang 
dilakukan oleh Zia (2018) menunjukkan bahwa wanita cenderung melakukan 
pembelian impulsif. 
Berdasarkan hasil penelitian terdahulu, membuktikan bahwa emotional 
quotient berhubungan dengan impulsive buying. Seperti penelitian yang 
dilakukan oleh Putra & Rumiani (2018) mengenai kecerdasan emosi dan 
impulse buying pada anggota forum Kaskus di Yogyakarta, yang 
membuktikan apabila semakin baik kecerdasan emosi seseorang maka akan 
semakin kecil perilaku impulse buyingnya dan sebaliknya apabila semakin 
kecil kecerdasan emosinya maka semakin baik perilaku impulse buyingnya. 
Selanjutnya penelitian yang dilakukan oleh N. I. Putra et al. (2018) 
mengenai diskon dan pemberian hadiah dengan pembelian impulsif dengan 
116 pembeli Matahari Departement Store di Malang Town Square 
menyatakan jika ada hubungan yang berpengaruh antara variabel diskon dan 
pemberian hadiah pada pembelian impulsif. Selanjutnya penelitian pada 
mahasiswi Psikologi Universitas Diponegoro yang dilakukan oleh Indah et al. 
 

































(2019) tentang customer value dan impulse buying menunjukkan apabila 
semakin tinggi customer valuenya, juga semakin tinggi impulse buyingnya. 
Riset ini dikerjakan berdasarkan beberapa penelitian terdahulu yang 
dijadikan sebagai bahan kajian dan perbandingan. Hasil penelitian terdahulu 
yang dijadikan sebagai metafora dalam melakukan penelitian ini adalah 
mengenai self control dan impulsive buying.  
Adapun penelitian yang akan dilakukan memiliki persamaan dan 
perbedaan dengan penelitian-penelitian terdahulu. Perbedaannya terletak pada 
variabel X penelitian lain seperti yang telah disebutkan diatas. Penelitian 
sebelumnya menggunakan gaya hidup hedonis, self esteem, customer value, 
peran selebriti instagram, mindfulness, self regulation, pengaruh diskon, 
pemberian hadiah, dan atmosfer toko. Perbedaan juga terletak pada tempat, 
banyaknya subjek, waktu, dan instrument yang dipakai peneliti. Sehingga riset 
ini mempunyai perbedaan dengan riset sebelumnya, dengan demikian riset ini 
dapat dipertanggungjawabkan keasliannya. 
 
D. Tujuan Penelitian 
Dari rumusan masalah diatas, maka tujuan penelitian adalah untuk 
mengetahui hubungan self control dengan impulsive buying. 
 
E. Manfaat Penelitian 
Adapun manfaat pada penelitian ini adalah sebagai berikut: 
1. Manfaat Teoritis  
 

































Penelitian ini diharapkan dapat memberikan sumbangan data bagi 
kajian ilmu psikologi sosial serta dapat menjadi tumpuan untuk penelitian 
selanjutnya. 
2. Manfaat Praktis 
Mampu memberikan informasi kepada masyarakat agar terhindar 
dari perilaku impulsive buying dan memberi informasi tentang self control 
dengan impulsive buying. 
 
F. Sistematika Pembahasan 
Sistematika pembahasan ditulis guna mempermudah setiap pembahasan 
yang ada. Skripsi ini diatur menjadi tiga bagian, yang meliputi bagian awal, 
bagian tengah, dan akhir. Penulisan ini meliputi lima pembahasan yang disusun 
secara terorganisir agar menyederhanakan peneliti dalam mengelompokkan 
maksud dan tujuan dari peneliti.  
Pada bab I membahas tentang latar belakang masalah, rumusan masalah, 
keaslian penelitian, tujuan penelitian, manfaat penelitian, dan sistematika 
pembahasan.  
Selanjutnya bab II berisi pembahasan mengenai kajian pustaka yang 
meliputi teori-teori dari variabel dependen, variabel independen, faktor-faktor 
penyebab, aspek-aspek yang mempengaruhi, hubungan antar variabel, 
kerangka teoritik, serta hipotesis. 
 

































Kemudian pada bab III akan menjelaskan tentang metode penelitian yang 
berisi rancangan penelitian, identifikasi variabel, definisi operasional variabel, 
populasi, teknik sampling, sampel, instrumen penelitian, dan analisis data. 
Dalam bab IV akan menjelaskan mengenai hasil penelitian dan pembahasan 
yang telah dilaksanakan oleh peneliti. 
Dan bagian terakhir yaitu bab V berisi tentang kesimpulan dan saran yang 
peneliti sampaikan untuk peneliti selanjutnya. 
  
 


































A. Impulsive Buying 
1. Pengertian Impulsive Buying  
Pembelian impulsif adalah ketika orang membeli sesuatu yang tidak 
mereka butuhkan tanpa perencanaan sebelumnya dan tanpa memikirkan 
risikonya (Ratnasari, 2015). Sedangkan menurut Utami (2010) 
pembelian impulsif terjadi ketika pelanggan melihat produk atau merek 
yang mereka sukai dan tertarik untuk membelinya, biasanya sebagai 
akibat dari rangsangan toko yang menarik. 
Mowen & Minor (dalam Hm & Hadidu, 2021) berpendapat bahwa 
pembelian barang yang tidak rasional muncul ketika pelanggan 
memiliki keinginan yang besar, dan kemudian membeli barang secara 
tidak terduga tanpa niat sebelumnya. Sedangkan Khawaja (2018) 
mengatakan bahwa pembelian impulsif adalah perilaku pembelian yang 
mendesak, tiba-tiba, dan kompleks secara hedonistik ketika kecepatan 
proses keputusan impulsif merusak pemeriksaan pilihan dan informasi 
yang cerdas dan disengaja. Menurut Virvilaitė & Saladienė (2012) 
pembelian impulsif didasarkan pada hipotesis pemenuhan diri simbolik 
(symbolic self-complement theory).  
Impulsive buying merupakan perilaku membeli yang dilakukan 
dengan cepat dan dilakukan secara mendadak karena adanya tekad yang 
 

































kuat untuk belanja secepatnya (Loudon dan Bitta dalam Diba, 2013). 
Pada dasarnya, impulsive buying disebabkan oleh keadaan yang 
memaksa seseorang untuk belanja diluar renacana. Dalam kebanyakan 
kasus, terjadi keraguan sebelum memutuskan untuk melakukan 
pembelian impulsif, namun karena spontanitas pembelian impulsif, 
akhirnya keraguan tersebut tidak diperhatikan. 
Impulsive buying sebagai kegiatan belanja yang tidak spekulatif, 
tanpa diduga, terjadi begitu saja dan ada tekad secara tiba-tiba untuk 
memiliki suatu barang dan mencerminkannya respon terhadap 
rangsangan produk (Gąsiorowska, 2011). Pada kasus ini, pembeli 
dirangsang dengan keinginan memiliki suatu produk dan reaksi yang 
ditampilkan mencerminkan rendahnya kontrol intelektual seperti tidak 
ada evaluasi pada barang yang akan dibeli, kurangnya alasan untuk 
membeli, adanya kepuasan secara tiba-tiba, dan aktivasi emosional 
yang tinggi karena kebahagiaan yang muncul saat membeli produk. 
Dari pengertian diatas, dapat diringkas bahwa impulsive buying 
adalah keinginan individu yang kuat untuk memenuhi kegiatan belanja 
tanpa rancangan, dan tidak mempertimbangkan dampak dari pembelian 
tersebut. 
 
2. Aspek-aspek Impulsive Buying 
Terdapat dua aspek impulsive buying, yaitu aspek kognitif dan aspek 
afektif (Verplanken & Herabadi, 2001). 
 

































a. Aspek Kognitif 
Yang dimaksud disini yaitu tidak adanya persiapan dalam 
kegiatan belanja. Hal tersebut karena berbagai alasan, tidak 
mungkin untuk merencanakan atau mempertimbangkan dengan 
cermat apa yang telah dibayarkan, seperti, saat tidak ada jadwal 
membayar dalam jangka yang lama, dan pembayaran yang 
direncanakan atau penggunaan berulang (Verplanken & Aarts 
dalam Verplanken & Herabadi, 2001). 
b. Aspek Afektif 
Berkaitan dengan perasaan emosional yang meliputi seperti rasa 
bahagia ketika melakukan pembelian secara spontan. Keinginan 
untuk membeli sesuatu biasanya datang secara tiba-tiba, dapat 
terjadi berulang kali, tidak terkontrol, ada rasa puas dan kecewa, 
serta timbul rasa menyesal setelah melakukan pembelian karena 
sekedar memenuhi keinginannya (Verplanken & Herabadi, 2001). 
Sementara ada empat aspek dalam impulsive buying (Engel, 
Blackwell & Miniard, 2013), sebagai berikut:  
a. Spontanintas, adalah belanja tidak terjadwal dan respons 
terhadap rangsangan visual di toko yang memotivasi individu 
untuk melakukan pembelian.  
b. Kegairahan dan motivasi, adalah desakan untuk melakukan 
belanja didorong oleh emosi yang menggairahkan.  
 

































c. Kekuatan, kompulsi, dan intensitas, adalah belanja spontan 
dan mengesampingkan hal lain.  
d. Ketidakpeduliaan akibat, adalah keinginan belanja tanpa 
memikirkan hal buruk akibat belanja yang dilakukan. 
 
3. Tipe-tipe Impulsive Buying 
Terdapat empat tipe impulsive buying (Stern dalam Japarianto & 
Sugiharto, 2012), yaitu: 
a. Pure Impulse Buying, yaitu melakukan belanja tanpa adanya 
perencanaan atau pertimbangan sebelumnya. 
b. Fashion Oriented Buying atau suggestion impulse, yaitu berbelanja 
barang terbaru karena terpengaruh oleh tawaran dari suatu toko. 
c. Reminder Impulse Buying, yaitu belanja mendadak karena 
mengingat produk yang sudah habis di rumah. 
d. Planned Impulse Buying, yaitu melakukan pembelian berdasarkan 
apa yang disediakan oleh toko sebelum akhirnya melakukan 
keputusan untuk membeli. 
 
4. Faktor-faktor yang Mempengaruhi Impulsive Buying 
Beberapa faktor yang mempengaruhi impulsive buying menurut 
Loudon & Bitta (dalam Miranda, 2016), yaitu: 
a. Faktor Eksternal 
1. Karakteristik produk, meliputi: 
 

































a) Harga produk yang terjangkau 
b) Keperluan yang menipis pada barang tersebut 
c) Kemunculan barang yang sebentar 
d) Produk dengan ukuran kecil atau ringan 
e) Produk mudah disimpan 
2. Penjualan produk, yaitu: 
a) Peredaran kuantitas pada self service outlet dan 
pemasangan iklan secara besar-besaran. 
b) Cara penataan produk yang dijual dan lokasi toko yang 
mudah dilihat. 
b. Faktor Internal 
1. Kepribadian konsumen 
Karakteristik kepribadian konsumen dilihat dari kestabilan 
emosinya.  
2. Karakteristik demografis yang meliputi jenis kelamin, 
penghasilan, pekerjaan, pendidikan, dan usia status pernikahan 
3. Karakteristik sosial ekonomi 
Menurut Bong (2011) faktor yang berpengaruh pada impulsive 
buying, yaitu: 
a. Faktor internal, yaitu faktor di dalam diri setiap orang. Seperti usia, 
jenis kelamin, etnik, budaya, kesenangan berbelanja, kecerdasan 
emosi, self esteem, social esteem, cognitive, affective, dan 
sebagainya.  
 

































b. Faktor eksternal, yaitu faktor di luar diri setiap orang yang 
memimpin dalam melakukan impulsive buying. Seperti lingkungan 
sosial, media massa, promosi barang, keramaian yang diadakan, 
dan pengaruh normatif lainnya.  
Sementara itu, menurut Baumeister (dalam Aprilia & Nio 2019) ada 
beberapa faktor yang mempengaruhi impulsive buying diantaranya 
yaitu, self control (kontrol diri), suasana hati, dan emosi. Self control 
berhubungan dengan kemampuan seseorang dalam mengendalikan 
tindakannya. Salah satu penyebab seseorang yang tidak mampu 
mengendalikan dirinya adalah karena adanya self control yang lemah.  
 
B. Self Control 
1. Pengertian Self Control 
Self control  diartikan sebagai kemampuan individu untuk mengatur 
diri sendiri atas dorongan-dorongan yang akan muncul, baik dari dalam 
maupun dari luar individu (Thalib, 2017). Sedangkan Hurlock (2011) 
menjelaskan bahwa self control berhubungan pada cara seseorang dalam 
mengontrol emosi dan stimulus-stimulus. 
Sementara menurut Averill (dalam Ghufron Risnawita, 2010) self 
control adalah kecakapan merubah tindakan dan mengatur informasi 
diperlukan dan tidak diharapkan, serta keahlian seseorang dalam 
memutuskan perilaku dari hal yang dipercaya. Pengertian ini berfokus 
dengan keterampilan mengelola dan menunjuk pada respons yang 
 

































diandalkan. Kontrol diri adalah sistem yang diaktifkan dan disertai 
dengan niat untuk mengubah, menahan godaan, mengubah suasana hati, 
dan bertindak untuk mencapai tujuan pribadi (Akin dalam 
Mumbaasithoh et al., 2021). 
Menurut Chaplin & Kartono (2019) mendefinisikan self control 
sebagai keahlian seseorang dalam menuntun perilaku diri sendiri 
bertujuan mengurangi motif yang ada. Self control yaitu salah satu 
kecakapan yang mampu disempurnakan dan dipakai seseorang dalam 
cara yang mendalam pada aktivitas dan mengimbangi keadaan yang ada 
di kawasan sekitarnya. Self control mampu membimbing serta 
mengelola tingkah laku dan kemudian menimbulkan hal baik. 
Sedangkan menurut Tangney et al. (2004) self control merupakan 
kemampuan seseorang dalam membentuk tingkah laku dengan nilai 
yang ditetapkan seperti etika, norma dan nilai kelompok agar cenderung 
berperilaku baik. Hal ini diartikan bahwa individu dapat memunculkan 
perilaku positif secara mandiri.  
Dari pengertian diatas, dapat diringkas bahwa self control adalah 
kecakapan individu pada proses fisik dan psikis untuk mengontrol emosi 
dan merubah responsnya dalam berperilaku yang tidak baik. 
 
2. Aspek-aspek Self Control 
Terdapat lima aspek self control (Tangney et al., 2004), yaitu: 
a. Self-Discipline  
 

































Pada aspek ini menilai seberapa disiplin seseorang dalam 
mengerjakan sesuatu. Seseorang yang mempunyai self-discipline 
akan mampu menghindarkan diri pada sesuatu yang bisa 
mengganggu. 
b. Deliberate/Non-Impulsive 
Pada aspek ini melihat bagaimana seseorang yang 
mejauhkan diri dari hal yang impulsive. Seseorang yang delibarate 
memiliki sifat hati-hati dan tidak terburu-buru ketika membuat 
keputusan. 
c. Healthy Habits 
Aspek ini menilai individu dalam mengontrol pola hidup 
sehat. Orang ini akan memprioritaskan hal yang memberi dampak 
baik dan menolak segala hal yang berdampak negatif. 
d. Work Ethic 
Aspek yang menilai bagaimana adab seseorang dalam 
beraktivitas. Orang ini dapat menangani tugasnya dengan baik. 
e. Reliability 
Aspek yang menilai kemampuan seseorang dalam 
menyelesaikan tantangan. Seseorang yang reliability akan membuat 
rencana jangka panjang dalam mencapai sesuatu.  
Sementara Skinner (2013) mengatakan jika dalam menimbang self 
control dibutuhkan aspek-aspek dibawah ini: 
 

































a. Kecakapan mengendalikan perilakunya sendiri, yaitu dengan cara 
mengontrol tingkah laku menggunakan kemampuan sendiri, 
kemampuan ini dijelaskan secara rinci sebagai proses mengatur 
pelaksanaan tingkah laku. 
b. Kemampuan menempatkan diri pada penekanan ketika lingkungan 
berubah merupakan suatu proses mempertimbangkan dengan cara 
menempatkan situasi yang tidak menyenangkan dengan berfokus 
dari segi positif secara subjektif. 
c. Kemampuan menentukan diri adalah kemampuan individu dalam 
memilih tindakan yang diyakini dengan membuat pilihan yang akan 
berfungsi baik dalam tindakan. 
 
3. Faktor yang Mempengaruhi Self Control 
Harahap (2017) menyebutkan terdapat dua faktor yang berpengaruh 
pada kontrol diri, yaitu: 
a. Faktor eksternal, yaitu termasuk kawasan keluarga, pada kawasan 
keluarga khususnya orang tua sangat membuktikan cara seseorang 
mengendalikan kemampuannya sendiri. Jika orang tua 
mengaplikasikan tindakan disiplin pada anak dari kecil dan orang tua 
berperilaku tetap pada segala hal yang diperbuat anak jika anak 
melanggar dari yang sudah dibangun. 
b. Faktor internal, yaitu usia. Jika individu bertambah usianya, maka 
pengendalian dirinya juga bertambah baik. 
 


































C. Hubungan Self Control dengan Impulsive Buying Pada Perempuan 
Dewasa Awal 
Self control merupakan proses yang digunakan individu untuk 
menyelaraskan diri dengan tujuan yang relevan (Fenton-O’Creevy et al., 
2018). Keahlian seseorang dalam mematuhi dan menuntun dirinya sendiri 
menuju yang lebih positif saat menghadapi ketertarikan disebut juga self 
control (Baumeister, 2002). Self control berlangsung saat individu 
mengalihkan pikirannya, sadar, atau bertindak (Muraven & Baumeister, 
2000).  
Menurut Averill (dalam Ghufron Risnawita, 2010) self control adalah 
faktor psikologis alamiah karena meliputi tiga hal berbeda tentang ide 
kecakapan self control, yaitu (1) keahlian seseorang untuk mengubah sikap, 
(2) keahlian seseorang untuk mengatur informasi yang kurang diharapkan, 
(3) keahlian individu untuk memilah perilaku dari yang mereka yakini. 
Seseorang yang tidak mempunyai self control baik mudah terpengaruh oleh 
beberapa hal, salah satunya dalam proses pembelian yang dapat 
mengarahkan individu pada impulsive buying. Peran perilaku self control 
dalam setiap impulsive buying adalah sangat penting (Fenton-O’Creevy et 
al., 2018). 
Rook & Fisher (dalam Suhaily & Soelasih, 2014) mengartikan impulsive 
buying sebagai kecondongan seseorang untuk belanja secara mendadak, 
tidak spekulatif, dan cepat. Seseorang dalam melakukan impulsive buying 
 

































sering kali menggunakan suasana hati yang baik dan hal tersebut mampu 
mengurangi kecemasan (Atalay & Meloy, 2011). Dalam suatu penelitian 
menyatakan hasil yang negatif dan signifikan antara self control dan 
impulsive buying, sehingga dapat diringkas bahwa self control yang baik 
akan menurunkan impulsive buying seseorang (Efendi et al., 2019). 
 
D. Kerangka Teoritik 
Impulsive buying merupakan keadaan yang dialami oleh seseorang 
secara spontan dan tidak dapat dikendalikan (Solomon & Rabolt, 2004). 
Impulsive buying melibatkan kegiatan membeli yang dilakukan seseorang 
tanpa adanya pertimbangan dan terjadi dengan cepat (Rook & Fisher dalam 
Suhaily & Soelasih, 2014)). Ketika seseorang mengalami pembelian 
impulsif, biasanya memunculkan pengalaman akan kebutuhan emosional 
(Semuel, 2007). Faktor-faktor yang mempengaruhi impulsive buying salah 
satunya yaitu self control (kontrol diri). 
Baumeister (2002) menyebutkan bahwa salah satu elemen yang 
mempengaruhi pembelian impulsif yaitu self control. Self control adalah 
keterampilan untuk mengelola kognisi, emosi, serta perilaku untuk 
menunda kepuasan langsung agar mendapatkan hasil yang lebih baik. 
Penelitian menyebutkan jika individu mengalami impulsive buying yang 
semakin tinggi, maka seseorang mempunyai kontrol diri yang kecil. Berikut 
ini adalah kerangka teori untuk penelitian ini: 
 
 


































Kerangka teoritik  
 
E. Hipotesis  
Adapun hipotesis yang diajukan oleh peneliti yaitu, ada hubungan negatif 
antara self control dengan impulsive buying. Semakin tinggi self  control maka 
akan semakin rendah impulsive buying. Sebaliknya, semakin rendah self 
control maka akan semakin tinggi impulsive buying. 
  
 


































A. Rancangan Penelitian 
Penelitian ini menggunakan teknik kuantitatif korelasional untuk 
mengevaluasi hipotesis yang ada untuk menentukan relevansi variabel yang 
diteliti. Penelitian ini akan melihat hubungan antara variabel X dengan Y. 
 
B. Identifikasi Variabel Penelitian 
Variabel dalam penelitian merupakan nilai pada objek yang akan 
dijadikan penelitian kemudian ditarik suatu kesimpulan. Ada tiga variabel 
yang akan diteliti dalam penelitian ini, yaitu sebagai berikut: 
Variabel Independent / Bebas (X) : (X) Self Control 
Variabel Dependent / Terikat (Y) : (Y) Impulsive Buying 
 
C. Definisi Operasional  
1. Variabel Independent / Bebas (X) Self Control 
Self Control mengacu pada kemampuan seseorang untuk mengelola 
proses tubuh dan psikologi dalam mengendalikan emosi, dan mengubah 
respons dalam dirinya untuk mengendalikan impuls yang ada untuk 
menekan perilaku yang tidak diinginkan dan berhenti melakukannya 
untuk mengarah pada perbaikan perilaku. 
 
 

































2. Variabel Dependent / Terikat (Y), Impulsive Buying 
Impulsive buying adalah perilaku berbelanja yang dilakukan secara 
berlebihan sebagai akibat dari keinginan yang tidak terkendali untuk 
membeli barang atau jasa guna menghilangkan beban, stres, atau 
kecemasan yang dialami dan terjadi secara berulang-ulang, dan 
menimbulkan penyesalan setelah membeli.  
 
D. Populasi, Sampel, dan Teknik Sampling 
1. Populasi  
Menurut Sugiyono (2010) populasi adalah obyek yang ditentukan 
oleh peneliti dan setelah itu, kesimpulan dibuat berdasarkan fitur-
fiturnya. Para peserta dalam penelitian ini adalah seluruh mahasiswi 
aktif S1 perguruan tinggi di wilayah Surabaya. Alasan memilih 
mahasiswi sebagai subjek dalam penelitian ini karena mahasiswi masuk 
dalam kategori usia dewasa awal menurut Hurlock (dalam Putri, 2019)  
yaitu usia 18-40 tahun. Selain itu berdasarkan penelitian yang 
laksanakan Wood (dalam Ghani et al., 2011) yang menyatakan tentang 
kecenderungan impulsive buying meningkat pada seseorang yang 
berusia 18-39 tahun, dan salah satu individu yang termasuk dalam usia 
18-39 tahun adalah mahasiswi.  
2. Sampel  
Sampel adalah bagian dari populasi, yang meliputi ukuran dan 
karakteristik populasi. Pengambilan sampel harus dilakukan sedemikian 
 

































rupa sehingga sampel secara akurat mencerminkan situasi populasi saat 
ini.. Adapun untuk menentukan jumlah sampel berdasarkan yang 
diuraikan oleh Roscoe (dalam Sugiyono, 2009) adalah sebanyak 30 
sampai 500. Peneliti akan mengumpulkan sampel sebesar 350 
mahasiswi aktif S1 perguruan tinggi di Surabaya. 
3. Teknik Sampling  
Metodologi sampling adalah cara pengambilan sampel sebagai 
sumber penelitian (Sugiyono, 2009). Teknik non-probability sampling 
akan digunakan dalam penelitian ini. Pengambilan sampel non-
probabilitas adalah strategi pengambilan sampel yang tidak memberikan 
setiap anggota populasi kesempatan yang sama untuk dimasukkan 
dalam sampel. Purposive sampling adalah salah satu dari banyak varian 
dari teknik ini yang akan digunakan dalam penelitian ini. Purposive 
sampling mengacu pada pemilihan sampel berdasarkan seperangkat 
kriteria yang ditetapkan oleh peneliti. Subjek dalam penelitian ini harus 
memenuhi kriteria sebagai berikut: 
1. Mahasiswi aktif S1 Perguruan Tinggi di Surabaya. 
2. Berusia 18-23 tahun. 
3. Selama masa pandemi COVID-19 pernah melakukan pembelian 






































E. Instrumen Penelitian 
Skala pembelian impulsif, yang didasarkan pada komponen kognitif 
dan afektif dari Verplanken & Herabadi (2001), dan skala kontrol diri yang 
diadaptasi dari The Brief Self-Control Scale yang dikembangkan oleh 
Tangney et al. (2004). 
1. Skala Impulsive Buying 
a. Definisi Operasional  
Impulsive buying adalah perilaku berbelanja yang dilakukan 
secara berlebihan sebagai akibat dari keinginan yang tidak 
terkendali untuk membeli barang atau jasa guna menghilangkan 
beban, stres, atau kecemasan yang dialami dan terjadi secara 
berulang-ulang, dan menimbulkan penyesalan setelah membeli.  
Menurut Verplanken dan Herabadi, variabel ini dapat diukur 
dengan menggunakan aspek-aspek berikut: 
1) Kognitif 
2) Afektif 
b. Alat Ukur 
Variabel impulsive buying akan dikembangkan berdasarkan 
elemen kognitif dan emotif Verplanken & Herabadi (2001) yang 
terdiri dari 20 aitem. 
Tabel 3.1 
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c. Validitas dan Reliabilitas 
1) Validitas 
Validitas mengacu pada ketepatan dan keakuratan instrumen 
pengukuran suatu penelitian (Azwar, 2009). Ketika suatu 
instrumen penelitian memberikan hasil pengukuran yang 
konsisten dengan penelitian yang dilakukan, maka instrumen 
tersebut dianggap memiliki validitas yang tinggi. Dengan 
menggunakan ambang signifikansi 5% atau = 0,05, instrumen 
dikatakan valid jika r hitung lebih besar r tabel, sebaliknya 
instrumen dikatakan tidak valid jika r hitung lebih kecil r tabel 
(Arikunto, 2006). Ada 298 peserta dalam penelitian ini. 
Menurut Muhid (2012), untuk menentukan nilai r tabel yaitu 
menggunakan rumus N-2 (298-2=296), yang berarti untuk r 
tabel, angka N adalah 300, dengan taraf signifikansi 5% sebesar 
0,113. Akibatnya, jika r hitung 0,113, instrumen tersebut 
dianggap valid. Sedangkan jika r hitung kurang dari 0,113 maka 
instrumen tersebut tidak valid. Uji validitas pada skala 
pembelian impulsif menghasilkan hasil sebagai berikut: 
 
 


































Hasil Uji Validitas Skala Impulsive Buying 
No. Aitem Corrected Item Total Correlation Keterangan  
A1. .445 Valid 
A2. .636 Valid 
A3. .618 Valid 
A4. .411 Valid 
A5. .723 Valid 
A6. .603 Valid 
A7. .603 Valid 
A8. .530 Valid 
A9. .544 Valid 
A10. .703 Valid 
A11. .447 Valid 
A12. .374 Valid 
A13. -.111 Tidak Valid 
A14. .688 Valid 
A15. .662 Valid 
A16. .292 Valid 
A17. .695 Valid 
A18. .459 Valid 
A19. .672 Valid 
A20. .447 Valid 
Berdasarkan hasil tabel 3.2 uji validitas diatas diketahui hasil 
19 item memiliki r hitung lebih besar 0,113 yang menunjukkan 
bahwa semua item valid, dan satu item memiliki r hitung kurang dari 
0,113 yang menunjukkan item 13 tidak valid. 
Peneliti kemudian menguji ulang untuk melihat apakah ada 
item yang masih asli. Temuan uji validitas kedua pada skala 
pembelian impulsif tercantum di bawah ini. 
Tabel 3.3 
Hasil Uji Validitas Skala Impulsive Buying Kedua 
No. Aitem Corrected Item Total Correlation Keterangan 
A1. .445 Valid 
A2. .637 Valid 
A3. .612 Valid 
A4. .427 Valid 
 

































A5. .729 Valid 
A6. .602 Valid 
A7. .613 Valid 
A8. .535 Valid 
A9. .542 Valid 
A10. .696 Valid 
A11. .456 Valid 
A12. .400 Valid 
A14. .695 Valid 
A15. .668 Valid 
A16. .277 Valid 
A17. .711 Valid 
A18. .446 Valid 
A19. .686 Valid 
A20. .433 Valid 
Hasil tabel 3.3 uji validitas kedua menunjukkan bahwa 19 
item memiliki r hitung lebih besar 0,113 yang menunjukkan bahwa 
semua item valid, kemudian dilakukan uji reliabilitas. 
2) Reliabilitas  
Sejauh mana hasil pengukuran dapat dipercaya disebut 
sebagai reliabilitas (Azwar, 2012). Teknik Cronbach's Alpha akan 
digunakan dalam penelitian ini, yang akan dilakukan dengan 
menggunakan SPSS For Windows versi 23. Jika nilai r (cronbach's 
alpha) lebih dari 0,60, sebuah penelitian dianggap reliabel. 
Sebaliknya, jika nilai r (cronbach's alpha) kurang dari 0,60, 
instrumen tersebut tidak reliabel (Azwar, 2012). 
Uji reliabilitas pada skala impulsive buying menghasilkan 
temuan berikut: 
Tabel 3.4 
Hasil Uji Reliabilitas Skala Impulsive Buying 
Reliability Statistics 
 


































Cronbach's Alpha Based on 
Standardized Items 
N of Items 
0,909 0,908 19 
Dari tabel 3.4 hasil uji reliabilitas diatas, didapatkan skor 
cronbach's alpha adalah 0,908 > 0,60, menunjukkan bahwa aitem 
skala impulsive buying adalah reliabel. 
2. Skala Self Control 
a. Definisi Operasional  
Kontrol diri mengacu pada kemampuan seseorang untuk mengelola 
proses tubuh dan psikologi dalam mengendalikan emosi, dan mengubah 
respons dalam dirinya untuk mengendalikan impuls yang ada untuk 
menekan perilaku yang tidak diinginkan dan berhenti melakukannya 
untuk mengarah pada perbaikan perilaku. 
Variabel ini akan disusun menggunakan skala Tangney et al. (2004) 
yaitu The Brief Self-Control Scale. Faktor-faktor berikut yang diukur: 
a. Self-Discipline  
b. Deliberate/Non-Impulsive 
c. Healthy Habits 
d. Work Ethic 
e. Reliability 
b. Alat Ukur 
Variabel kontrol diri akan diukur dengan menggunakan skala 
berdasarkan Tangney et al. (2004) The Brief Self-Control Scale, yang 
terdiri dari 21 item. 
 
 









































1, 10, 11, 14 21 5 
Deliberate/Non-
Impulsive 
(aksi yang tidak 
impulsif) 
3, 6, 12, 15, 
18 
  5 
Healthy Habits 
(pola hidup sehat) 
2, 13, 16, 19   4 
Work Ethic 
(etika kerja) 
4, 7, 9, 20   4 
Reliability 
(konsistensi) 
5, 8, 17   3 
Jumlah 21 
 
c. Validitas dan Reliabilitas 
1) Validitas 
Validitas mengacu pada ketepatan dan keakuratan instrumen 
pengukuran suatu penelitian (Azwar, 2009). Ketika suatu 
instrumen penelitian memberikan hasil pengukuran yang 
konsisten dengan penelitian yang dilakukan, maka instrumen 
tersebut dianggap memiliki validitas yang tinggi. Instrumen 
dikatakan valid jika r hitung lebih besar dari r tabel; 
alternatifnya, jika r hitung lebih kecil dari r tabel, instrumen 
dikatakan tidak valid dengan tingkat signifikansi 5% atau = 0,05. 
Menurut Muhid (2012), nilai r tabel dapat dihitung dengan 
menggunakan rumus N-2 (298-2=296), yang menunjukkan 
bahwa nilai N adalah 300 dan taraf signifikansi 5%, sehingga 
 

































menghasilkan nilai 0,113 untuk r tabel. Akibatnya, jika r hitung 
lebih dari 0,113, instrumen dianggap sah. Sementara itu, jika r 
kurang dari 0,113, instrumen tersebut tidak valid. 
Dibawah ini adalah perhitungan uji validitas pada skala self 
control: 
Tabel 3.6 
Hasil Uji Validitas Skala Self Control 
No. Aitem 
Corrected Item Total 
Correlation 
Keterangan  
A1. .445 Valid 
A2. .637 Valid 
A3. .612 Valid 
A4. .427 Valid 
A5. .729 Valid 
A6. .602 Valid 
A7. .613 Valid 
A8. .535 Valid 
A9. .542 Valid 
A10. .696 Valid 
A11. .456 Valid 
A12. .400 Valid 
A14. .695 Valid 
A15. .668 Valid 
A16. .277 Valid 
A17. .711 Valid 
A18. .446 Valid 
A19. .686 Valid 
A20. .433 Valid 
Hasil tabel 3.6 uji validitas kedua menunjukkan bahwa 20 
item memiliki r hitung lebih besar 0,113 yang menunjukkan 
bahwa semua item valid 
2) Reliabilitas  
Sejauh mana hasil pengukuran dapat dipercaya disebut 
sebagai reliabilitas (Azwar, 2012). Teknik cronbach's alpha 
 

































akan digunakan dalam penelitian ini, yang akan dilakukan 
dengan menggunakan SPSS For Windows versi 23. Jika nilai r 
(cronbach's alpha) lebih dari 0,60, sebuah penelitian dianggap 
reliabel. 
Sebaliknya, jika nilai r (cronbach's alpha) kurang dari 0,60, 
instrumen tersebut tidak reliabel (Azwar, 2012). 
Uji reliabilitas pada skala kontrol diri diperoleh hasil sebagai 
berikut: 
Tabel 3.7 
Hasil Uji Reliabilitas Skala Self Control 
Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha 
Cronbach's Alpha Based 
on Standardized Items 
N of Items 
0,871 0,875 21 
Dari tabel 3.7 hasil uji reliabilitas diatas, didapatkan 
cronbach alpha adalah 0,875 dan lebih besar dari 0,60, dapat 
dinyatakan bahwa aitem skala impulsive buying adalah reliabel. 
Pilihan jawaban dalam skala impulsive buying, dan skala 
self control menggunakan skala likert terdiri atas empat jawaban 
yang meliputi: 
Tabel 3.8 
Kategori Respon Skala 
Jawaban Keterangan F UF 
SS Sangat Setuju 4 1 
S Setuju 3 2 
TS Tidak Setuju 2 3 





































F. Analisis Data 
Uji hipotesis yang akan digunakan adalah uji korelasi kendall’s tau-
b. Uji korelasi Kendall’s tau-b merupakan uji statistik non parametrik, 
artinya data penelitian tidak harus berdistribusi teratur dan linier. Uji 
korelasi Kendall’s tau-b berusaha untuk membangun hubungan antara dua 
variabel dengan skala ordinal, atau satu dengan skala ordinal dan yang 
lainnya dengan skala nominal atau rasio.  
  
 
































HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 
 
A. Hasil Penelitian 
1. Persiapan dan Pelaksanaan Penelitian 
Tahap pertama investigasi ini didasarkan pada perumusan masalah. 
yang berkaitan dengan perilaku pembelian impulsif pada mahasiswi. 
Pembelian impulsif banyak dilakukan oleh mahasiswi saat masa 
pandemi karena beragamnya alasan, sehingga membuat peneliti ingin 
meneliti permasalahan tersebut.  
Setelah melakukan studi literatur dan penelitian sebelumnya, 
peneliti berdiskusi dengan pembimbingnya untuk berbagi temuannya 
dan menyusun concept note. Setelah concept note diajukan ke prodi dan 
disetujui, peneliti mulai menyusun proposal dan menentukan subjek 
penelitian serta alat penelitian, dengan mendiskusikannya bersama 
dosen pembimbing.  Peneliti kemudian mengajukan proposal kepada 
pihak fakultas untuk dapat melanjutkan ke tahap selanjutnya yaitu 
mendapatkan jadwal ujian proposal secara online. 
Peneliti menerima revisi dari dosen penguji setelah menyelesaikan 
ujian proposal online, dan setelah revisi, peneliti dapat melanjutkan 
proses penelitian. Instrument yang akan digunakan dalam penelitian 
sudah disiapkan sebelum ujian proposal, sehingga peneliti hanya 
 

































menyiapkan informed concent yang akan dibagikan kepada para 
responden saat mengisi kuesioner penelitian.  
Pada tanggal 24 Mei 2021, peneliti mulai menyebar kuesioner 
penelitian melalui google form atas persetujuan dosen pembimbing. 
Peneliti membutuhkan waktu kurang lebih satu bulan untuk 
melaksanakan penelitian, karena subjek yang dibutuhkan cukup 
banyak.  
Setelah data yang dibutuhkan terpenuhi, peneliti melanjutkan olah 
data menggunakan spss dan melanjutkan bab berikutnya dalam 
menyelesaikan skripsi ini.   
 
2. Deskripsi Hasil Penelitian 
a. Deskripsi Subjek 
Peserta pada penelitian ini merupakan mahasiswi aktif S1 
perguruan tinggi di Surabaya sebanyak 298. Berikut akan dijelaskan 
gambaran mengenai subjek pada data demografis yang diperoleh. 
1) Data Subjek Berdasarkan Usia 
Hasil data demografi subjek berdasarkan usia tercantum di 
bawah ini: 
Tabel 4.1 
Data Subjek Berdasarkan Usia 
Usia Jumlah Presentase 
18 tahun 23 7,7% 
19 tahun 72 24,2% 
20 tahun 61 20,5% 
21 tahun 57 19,1% 
22 tahun 67 22,5% 
23 tahun 18 6,0% 
 

































Berdasarkan tabel 4.1 data demografi pada tabel di atas, 
subjek yang berusia 18 tahun sebanyak 23 orang dengan 
persentase 7,7%, dan yang berusia 19 tahun sebanyak 72 orang 
dengan persentase 24,2 persen. Jumlah penduduk usia 20 
sampai 21 tahun sebanyak 61 orang dengan persentase 20,5 
persen, sedangkan jumlah penduduk usia 21 sampai 21 tahun 
sebanyak 57 orang dengan persentase 19,1 persen. Selanjutnya, 
subjek berusia 22 tahun berjumlah 67 orang atau 22,5 persen 
dari total, sedangkan subjek berusia 23 tahun berjumlah 18 
orang atau 6,0 persen dari total.  
2) Data Subjek Berdasarkan Semester 
Hasil data demografi subjek berdasarkan semester tercantum 
di bawah ini: 
Tabel 4.2 
Data Subjek Berdasarkan Semester 
Semester Jumlah Presentase 
2 81 27,2% 
4 68 22,8% 
6 43 14,4% 
8 100 33,6% 
7 1 0,3% 
10 3 1,0% 
11 1 0,3% 
LJ - semester akhir 1 0,3% 
Berdasarkan tabel 4.2 data demografi pada tabel di atas 
bahwa subjek yang sedang menempuh semester 2 sebanyak 81 
orang dengan presentase 27,2% dan yang sedang menempuh 
semester 4 sebanyak 68 orang dengan presentase 22,8%. Subyek 
yang mengambil semester 6 sebanyak 43 orang dengan 
 

































persentase 14,4%, sedangkan yang mengambil semester 8 
sebanyak 100 orang dengan persentase 33,6 persen. 
Selanjutnya, satu orang mendapat nilai 0,3 persen di semester 
ketujuh, tiga orang mendapat nilai 1,0 persen di semester 
sepuluh, satu orang mendapat nilai 0,3 persen di semester 
sebelas, dan satu orang mendapat nilai 0,3 persen di semester 
akhir. . 
3) Data Subjek Berdasarkan Asal Kampus 
Hasil data demografi subjek berdasarkan asal kampus 
tercantum di bawah ini: 
Tabel 4.3 
Data Subjek Berdasarkan Asal Kampus 
Asal Kampus Jumlah Presentase 
UINSA 121 40,6% 
UNESA 15 5,0% 
UNAIR 110 36,9% 
UNTAG 3 1,0% 
UNITOMO 4 1,3% 
UNUSA 1 0,3% 
UPNVJT 21 7,0% 
Univ 45 Surabaya 1 0,3% 
PGRI Adi Buana 9 3,0% 
UBHARA 10 3,4% 
UBAYA 3 1,0% 
Berdasarkan tabel 4.3 data demografis subjek dari kampus 
UINSA sebanyak 121 orang dengan persentase 40,6%, 
sedangkan data demografis subjek dari kampus UNESA 
sebanyak 15 orang dengan persentase 5,0 %. Kemudian ada 110 
orang dari kampus UNAIR dengan persentase 36,9%, 3 orang 
dari kampus UNTAG dengan persentase 1,0%, dari kampus 
 

































UNITOMO berjumlah 4 orang dengan presentase sebesar 1,3%, 
dan dari kampus UNUSA berjumlah 1 orang dengan presentase 
sebesar 0,3%. Selanjutnya subjek yang berasal dari kampus 
UPNVJT berjumlah 21 orang dengan presentase sebesar 7,0%, 
dari kampus 45 Surabaya berjumlah 1 orang dengan presentase 
sebesar 0,3%, dari kampus PGRI Adi Buana berjumlah 9 orang 
dengan presentase sebesar 3,0%, dari kampus UBHARA 
berjumlah 10 orang dengan presentase sebesar 3,4%, dan dari 
kampus UBAYA berjumlah 3 orang dengan presentase 1,0%.  
4) Data Subjek Berdasarkan Domisili 
Hasil data demografi subjek berdasarkan domisili tercantum 
di bawah ini: 
Tabel 4.4 
Data Subjek Berdasarkan Domisili 
Domisili Jumlah Presentase 
Kost 95 31,9% 
Pesantren 10 3,4% 
Apartemen 3 1,0% 
Rumah 183 61,4% 
Asrama 2 0,7% 
Rumah saudara 4 1,3% 
Kontrakan 1 0,3% 
Berdasarkan tabel 4.4 data kependudukan subyek pada tabel 
di atas, terdapat 95 orang yang tinggal di rumah kos dengan 
persentase 31,9%, sedangkan yang tinggal di pondok pesantren 
ada 10 orang dengan persentase 3,4%. Subyek yang tinggal di 
apartemen meliputi 3 orang dengan persentase 1,0% dan 183 
orang dengan persentase 61,4% yang tinggal di rumah. Selain 
 

































itu, subjek yang tinggal di asrama memiliki persentase 0,7%, 
subjek yang tinggal di rumah kerabat memiliki proporsi 1,3%, 
dan subjek yang tinggal di rumah kontrakan memiliki persentase 
0,3%. 
5) Data Subjek Berdasarkan Kawasan Tempat Tinggal Asli 
Berikut ini adalah hasil dari data demografis subjek 
berdasarkan kawasan tempat tinggal asli: 
Tabel 4.5 
Data Subjek Berdasarkan Kawasan Tempat Tinggal 
Asli 
Kawasan Tempat 
Tinggal Asli Jumlah Presentase 
Pedesaan 88 29,5% 
Perkotaan 205 68,8% 
Kecamatan 1 0,3% 
Sidoarjo 1 0,3% 
Kabupaten 1 0,3% 
Kampung 1 0,3% 
Pinggiran 1 0,3% 
Berdasarkan tabel 4.5 data kependudukan pada tabel di atas, 
terdapat 88 orang yang semula tinggal di pedesaan dengan 
persentase 29,5%, sedangkan yang semula tinggal di perkotaan 
sebanyak 205 orang dengan persentase 68,8%. Kemudian 
subjek yang bertempat tinggal asli di kecamatan, Sidoarjo, 
kabupaten, kampung, dan pinggiran sebanyak 1 orang dengan 
presentase sebesar 0,3%.  
6) Data Subjek Berdasarkan Uang Saku Kuliah Perbulan 
Hasil data demografi subjek berdasarkan uang saku kuliah 
perbulan tercantum di bawah ini: 
 


































Data Subjek Berdasarkan Uang Saku Kuliah Perbulan 
 
Berdasarkan tabel 4.6 subjek yang menerima uang saku 
setiap bulan berkisar antara 500.000 sampai dengan 1.000.000 
yang terdiri dari 194 orang dengan persentase 65,1%, sedangkan 
subjek yang menerima uang saku setiap bulan berkisar antara 
1.000.000 - 1.500.000, berjumlah 45 orang dengan persentase 
15,1%, seperti terlihat pada tabel di atas. Kemudian sebanyak 
25 orang yang mendapat uang saku tiap bulan berkisar 
1.500.000 – 2.000.000 dengan presentase sebesar 8,4% dan 22 
orang mendapat uang saku tiap bulan berkisar 2.000.000 – 
2.500.000 dengan presentase sebesar 7,4%. Selanjutnya ada 6 
orang yang mendapat uang saku tiap bulan berkisar 2.500.000 – 
3.000.000 dengan presentase sebesar 2,0%, dan ada 5 orang 
yang mendapat uang saku tiap bulan berkisar 3.000.000 – 
4.000.000 dengan presentase 1,7%. Sedangkan subjek yang 
mendapat uang saku tiap bulan berkisar > 5.000.000 sebanyak 1 
orang dengan presentase sebesar 0,3%. 
Uang Saku Kuliah Perbulan Jumlah Presentase 
500.000 – 1.000.000 194 65,1% 
1.000.000 - 1.500.000 45 15,1% 
1.500.000 – 2.000.000 25 8,4% 
2.000.000 – 2.500.000 22 7,4% 
2.500.000 – 3.000.000 6 2,0% 
3.000.000 – 4.000.000 5 1,7% 
> 5.000.000 1 0,3% 
 

































7) Data Subjek Berdasarkan Jumlah Pembelian Produk 
Makeup/Skincare di E-commerce Shopee Selama Masa 
Pandemi COVID 19 
Dibawah ini adalah hasil dari data demografis subjek 
berdasarkan jumlah pembelian makeup/skincare: 
Tabel 4.7 
Data Subjek Berdasarkan Jumlah Pembelian Produk 
Makeup/Skincare di E-commerce Shopee Selama Masa 




1 – 3 kali 142 47,7% 
3 – 5 kali 73 24,5% 
5 – 7 kali 32 10,7% 
7 – 10 kali 15 5,0% 
> 10 kali 36 12,1% 
Berdasarkan tabel 4.7 data demografi pada tabel di atas, 
terdapat 142 orang yang membeli skincare/makeup sebanyak 1-
3 kali selama pandemi, dengan persentase 47,7%, sedangkan 
yang membeli skincare/makeup hanya sekali selama pandemi 
adalah 73 orang, dengan persentase 24,7%. Kemudian ada 32 
orang yang melakukan pembelian skincare/makeup selama 
pandemi 5 – 7 kali dengan presentase sebesar 10,7% dan ada 15 
orang yang melakukan pembelian skincare/makeup selama 
pandemi sebanyak 7 – 10 kali dengan presentase 5,0%. 
Selanjutnya subjek yang melakukan pembelian 
skincare/makeup selama pandemi sebanyak > 10 kali sebanyak 
36 orang dengan presentase sebesar 12,1%. 
 


































3. Deskripsi Data Statistik Variabel 
Jumlah peserta, nilai minimum, nilai maksimum, nilai rata-rata, 
dan nilai standar deviasi adalah informasi berharga yang harus 
dimiliki ketika melakukan tes statistik deskriptif. Berikut hasil uji 
statistik deskriptif yang dilakukan pada SPSS 23 For Windows: 
Tabel 4.8 




Min. Max. Mean 
Std. 
Deviation 
Self Control 298 33 83 62,16 7,630 
Impulsive Buying 298 22 74 45,69 8,907 
Valid N (listwise) 298     
Berdasarkan tabel 4.8 di atas, ada 298 responden yang disurvei. 
Nilai terendah 33, nilai tertinggi 83, nilai rata-rata 62,16, dan standar 
deviasi 7,630 untuk variabel self control. Selanjutnya nilai terendah 
untuk variabel impulsive buying adalah 22, nilai tertinggi 77, nilai 
rata-rata 45,69, dan standar deviasi 8,907. 
Tabel 4.9 
Hasil Kategorisasi Skor Variabel 
 
 
Berdasarkan tabel 4.9 di atas, pada variabel kontrol diri, 38 
subjek berada pada kelompok rendah dengan persentase 12,8 
persen, 206 subjek berada pada kategori sedang dengan persentase 
Variabel Kategori Jumlah Subjek Persen % 
Self Control 
Rendah 38 12,8 
Sedang 206 69,1 
Tinggi 54 18,1 
Total 298 100 
Impulsive Buying 
Rendah 34 11,4 
Sedang 214 71,8 
Tinggi 50 16,8 
Total 298 100 
 

































69,1 persen, dan 54 subjek berada pada kategori tinggi dengan 
persentase 18,1 persen. Dengan proporsi sebesar 69,1% dapat 
dinyatakan bahwa sebagian besar responden memiliki tingkat self 
control yang sedang. 
Selanjutnya diketahui bahwa kelompok rendah memiliki 34 
subjek dengan tingkat pembelian impulsif 11,4 persen, kategori 
sedang memiliki 214 subjek dengan tingkat pembelian impulsif 
71,8 persen, dan kategori tinggi memiliki 50 subjek dengan tingkat 
pembelian impulsif 16,8 persen. Dengan persentase sebesar 71,8 
persen, dapat dikatakan bahwa mayoritas responden berada pada 
tingkat impulsive buying sedang. 
 
B. Pengujian Hipotesis 
Uji korelasi Kendall’s tau-b merupakan uji statistik non parametrik, 
artinya data penelitian tidak harus berdistribusi teratur dan linier. Uji 
korelasi Kendall’s tau-b berusaha untuk membangun hubungan antara dua 
variabel dengan skala ordinal, atau satu dengan skala ordinal dan yang 
lainnya dengan skala nominal atau rasio. Jika nilai signifikansi lebih kecil 
dari 0,05 maka penelitian dikatakan memiliki hubungan dan jika nilai 
signifikansi lebih besar dari 0,05 maka penelitian tidak signifikan dan tidak 






































Hasil Uji Korelasi Kendalls’s Tau-b X dan Y 
Correlations 








Sig. (2-tailed) . 0,070 






Sig. (2-tailed) 0,070 . 
N 298 298 
 
Berdasarkan tabel 4.10 hasil pengujian korelasi antara self control 
dengan impulsive buying adalah 0,070 > 0,05 yang menunjukkan bahwa 
tidak ada hubungan yang signifikan antara kontrol diri dengan pembelian 
impulsif. Ditemukan pula bahwa arah hubungan antar variabel adalah 
negatif sebesar -0,073.  
 
C. Pembahasan 
Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui bagaimana 
keduanya terkait yaitu self control terhadap impulsive buying pada 
perempuan dewasa awal di Surabaya. Penelitian ini menggunakan 350 
responden dan setelah dilakukan pengecekan data diketahui ada sebanyak 
52 responden yang tidak sesuai dengan kriteria penelitian, yang meliputi 
jenis kelamin, usia, dan asal kampus. Sehingga dari data tersebut ada 
sebanyak 298 subjek yang berdasarkan kriteria penelitian. 
Uji  Kendall’s tau-b digunakan untuk uji hipotetsis pada penelitian ini. 
Dari hasil uji kendall’s tau-b diketahui nilai sig. 0,070 > 0,05 yang berarti 
 

































bahwa tidak ada hubungan antara self control dengan impulsive buying dan 
diketahui bahwa arah hubungan antar variabel adalah negatif sebesar -0,073.  
Hal ini menunjukkan bahwa kedua variabel tersebut tidak memiliki 
hubungan yang saling mempengaruhi. Artinya self control bukan 
merupakan sebuah variabel kuat yang dapat mempengaruhi impulsive 
buying seseorang atau hanya memberikan pengaruh kecil terhadap 
impulsive buying.  
Self control  diartikan sebagai kemampuan individu untuk mengatur diri 
sendiri atas dorongan-dorongan yang akan muncul, baik dari dalam maupun 
dari luar individu (Thalib, 2017). Tujuan dilakukan pengukuran terhadap 
self control adalah untuk mengetahui seberapa besar kemampuan seseorang 
dalam mengendalikan perilakunya.  
Berdasarkan uji kendall’s tau-b ditemukan bahwa terdapat arah 
hubungan negatif antara self control terhadap impulsive buying. Hal ini 
berarti semakin tinggi self control maka akan semakin rendah untuk 
melakukan impulsive buying.  
Hal tersebut sesuai dengan penelitian yang dilakukan oleh Efendi et al. 
(2019), yang menemukan bahwa self control berpengaruh negatif dan 
signifikan terhadap impulsive buying. Artinya, semakin baik tingkat self 
control, semakin rendah kecenderungan seseorang untuk melakukan 
impulsive buying.  
Penelitian lain juga menyebutkan bahwa terdapat hubungan yang 
negatif antara kontrol diri dengan pembelian impulsif (Pangkaca et al., 
 

































2021). Semakin tinggi kontrol diri maka akan semakin rendah pembelian 
impulsif, begitupun sebaliknya semakin rendah kontrol diri makan akan 
semakin tinggi pembelian impulsif.  
Berdasarkan penjelasan beberapa hasil penelitian yang telah disebutkan, 
dapat disimpulkan bahwa penelitian ini sama-sama memiliki arah hubungan 
yang negatif dengan penelitian terdahulu namun tidak memiliki hubungan 
yang signifikan. Maka dari itu, hipotesis yang diajukan oleh peneliti ditolak. 
Alasan lain hipotesis ditolak yaitu dari hasil wawancara kepada 
beberapa responden diketahui ada sejumlah hal tambahan yang memiliki 
dampak lebih kuat pada perilaku impulsive buying mahasiswi di Surabaya. 
Faktor-faktor tersebut diantaranya adalah adanya potongan harga, dan 
karakteristik demografi yaitu penghasilan. Selain itu, sebagian responden 
selama masa pandemi hanya diberi setengah dari uang saku yang biasa 
diterima saat sebelum pandemi. Maka dari itu sebagian besar responden 
hanya akan melakukan pembelian ketika sedang benar-benar 
membutuhkan.  
Uji deskriptif menunjukkan bahwa tingkat impulsive buying mahasiswi 
di Surabaya pada kategori rendah sebanyak 34 orang atau 11,4 persen, pada 
kategori sedang sebanyak 214 orang atau 71,8 persen, dan pada kategori 
tinggi sebanyak 50 orang atau 16,8 persen. 
Sedangkan statistik tingkat self control mahasiswi di Surabaya 
menunjukkan 38 orang pada kelompok rendah dengan persentase 12,8%, 
 

































206 orang dalam kategori sedang dengan persentase 69,1%, dan 54 orang 
pada kategori tinggi dengan persentase sebesar 18,1 persen. 
Maka bisa disimpulkan, secara umum tingkat impulsive buying 
mahasiswi di Surabaya berada pada taraf kategori yang sedang yaitu sebesar 
71,8% dan tingkat self control  mahasiswi di Surabaya juga berada pada 
taraf kategori sedang yaitu sebesar 69,1%.  
Selanjutnya pada penelitian ini telah dilakukan deskripsi statistik 
analisis data self control dan impulsive buying, sebagai berikut: 
1. Deskripsi Data Statistik Variabel Berdasarkan Usia 
Tabel 4.11 
Deskripsi Data Statistik Variabel Berdasarkan Usia 
Skala Usia Mean Std. Deviation N 
Self Control 
18 65,48 7,680 23 
19 59,67 6,813 72 
20 62,59 6,352 61 
21 63,44 9,364 57 
22 62,90 7,538 67 
23 59,61 6,223 18 
Impulsive buying 
18 46,26 9,878 23 
19 47,22 9,704 72 
20 46,36 9,372 61 
21 43,91 9,014 57 
22 44,99 6,824 67 
23 44,78 9,085 18 
 
Berdasarkan tabel 4.11 nilai rata-rata pada skala self control pada 
usia 18 tahun adalah 65,48, std. deviasi 7,680 dengan subjek sebanyak 
23 orang. Sedangkan yang berusia 19 tahun diketahui nilai mean 
sebesar 59,67, std. deviasi 6,813 dan subjek sebanyak 72 orang. 
Selanjutnya sebanyak 61 orang yang berusia 20 tahun memiliki nilai 
mean 62,59 dan std. deviasi 6,352. Sedangkan pada 57 orang yang 
 

































berusia 21 tahun memiliki nilai mean 63,44 dan std. deviasi 9,364. 
Kemudian nilai mean pada usia 22 tahun sebesar 62,90, std. deviasi 
7,538 dengan subjek sebanyak 67 orang. Sedangkan pada usia 23 tahun 
nilai mean sebesar 59,61, std. deviasi 6,223 dengan subjek sebanyak 18 
responden. 
Nilai mean skala impulsive buying yang berusia 18 tahun sebesar 
46,26, std. deviasi 9,878 dengan subjek sebanyak 23 orang. Sedangkan 
nilai mean pada usia 19 tahun adalah 47,22, std. deviasi 9,704 dengan 
subjek sebanyak 72 orang. Pada subjek sebanyak 61 orang yang berusia 
20 tahun diketahui nilai mean 46,36, std. deviasi 9,372. Sedangkan 
sebanyak 57 orang yang berusia 21 tahun memiliki nilai mean 43,91 
dan std. deviasi 9,014. Selanjutnya yang berusia 22 tahun sebanyak 67 
orang mempunyai nilai mean 44,99 dan std. deviasi 6,824. Sedangkan 
pada usia 23 tahun yang berjumlah 18 orang mempuyai nilai mean 
44,78 dan std. deviasi 9,085.  
Berdasarkan tabel di atas, semua data memiliki nilai standar deviasi 
lebih kecil dari nilai rata-rata. Hal ini menunjukkan bahwa data tersebut 
konsisten dan tidak adanya perbedaan data yang cukup besar satu sama 
lain.  
Dari tabel tersebut diketahui pula bahwa pada usia 19 tahun 
memiliki tingkat impulsive buying yang tinggi. Hal tersebut sesuai 
dengan penelitian yang dilakukan Aprilianty dan Purwanegara (2015) 
yang menyatakan bahwa konsumen wanita yang berada pada rentang 
 

































usia 18─24 tahun cenderung melakukan perilaku pembelian impulsif 
dalam intensitas tinggi. Hal ini karena konsumen akan lebih tidak 
berpikir ketika membeli dan memanjakan dirinya (Baumeister et al., 
2008). 
Diketahui usia 19 tahun paling tinggi self control. Hal ini sesuai 
dengan penelitian yang dilakukan Afandi & Hartati (2017) yang 
menyebutkan bahwa usia remaja akhir 18-21 tahun memiliki kontrol 
diri yang tinggi terhadap pembelian impulsif. Hal ini dikarenakan pada  
usia tersebut individu belum mampu mencukupi kebutuhan finansial. 
2. Deskripsi Data Statistik Variabel Berdasarkan Semester 
Tabel 4.12 
Deskripsi Data Statistik Variabel Berdasarkan Semester 
Skala Semester Mean Std. Deviation N 
Self Control   
2 62,44 7,256 81 
4 61,04 6,890 68 
6 62,95 9,108 43 
8 62,57 7,822 100 
7  -  - 1 
10 54,33 4,163 3 
11  - -  1 
LJ - semester 
akhir 
 - -  1 
Impulsive 
Buying 
2 47,67 9,641 81 
4 46,19 9,660 68 
6 42,70 8,354 43 
8 44,91 7,788 100 
7  - -  1 
10 46,00 2,646 3 
11  - -  1 
LJ - semester 
akhir 
- -  1 
Berdasarkan tabel 4.12 nilai mean skala self control diketahui nilai 
mean semester 2 sebesar 62,44, std. deviasi 7,256 dengan 81 partisipan. 
 

































Dan pada semester 4 diketahui nilai mean 61,04, std. deviasi 6,890 
dengan subjek sebanyak 68 orang. Kemudian diketahui nilai mean pada 
semester 6 adalah 62,95, std. deviasi 9,108 dengan subjek sebanyak 43 
orang. Sedangkan pada semester 8 nilai mean sebesar 62,57, std. deviasi 
7,822 dengan subjek sebanyak 100 orang. Selanjutnya diketahui pada 
semester 10 nilai mean sebesar 54,33, std. deviasi 4,163 dengan subjek 
berjumlah 3 orang. Sedangkan untuk semester 7, 11, dan semester akhir 
memiliki subjek berjumlah 1 orang. 
Nilai rata-rata skala pembelian impulsif pada semester 2 adalah 
47,67, dengan standar deviasi 9,641 deviasi dan 81 individu. Sedangkan 
nilai rata-rata untuk semester 4 adalah 46,19, dengan standar deviasi 
9,660 dan 68 partisipan. Selanjutnya nilai rata-rata untuk semester 6 
adalah 42,70, dengan standar deviasi 8.354 dan 43 partisipan. 
Sedangkan untuk 100 partisipan nilai rata-rata semester 8 adalah 44,91 
dengan standar deviasi 7,788. Nilai rata-rata untuk semester 10 adalah 
46,00, dengan standar deviasi 2,646 dan 3 partisipan. Subyek untuk 
semester ketujuh, kesebelas, dan akhir adalah 1 orang. 
Berdasarkan tabel diatas, dari semua data dapat dilihat nilai mean 
dan std. deviasi pada subjek yang sedang menjalani semester 7, 11, dan 
LJ - semester akhir tidak mendapat nilai sama sekali atau 0. Hal ini 
berarti tidak ada penyebaran sama sekali pada data tersebut atau data 
tersebut bersifat homogen.  
 

































Diketahui bahwa semester 8 paling tinggi impulsive buying dan self 
control. Hasil penelitian oleh Mulyono (2012) menyebutkan bahwa 
tidak ada kecenderungan impulsive buying pada jenjang pendidikan. 
Berdasarkan temuan peneliti memberi informasi bahwa impulsive 
buying dapat terjadi pada semester berapapun.  
3. Deskripsi Data Statistik Variabel Berdasarkan Asal Kampus 
Tabel 4.13 
Deskripsi Data Statistik Variabel Berdasarkan Asal Kampus 












UINSA 63,57 7,781 121 
UNESA 64,20 6,461 15 
UNAIR 61,06 6,849 110 
UNTAG 56,33 7,095 3 
UNITOMO 58,00 5,477 4 
UNUSA  - -  1 
UPNVJT 60,10 8,348 21 
Univ 45 
Surabaya 
 - -  1 
PGRI Adi 
Buana 
63,33 7,211 9 
UBHARA 63,90 8,225 10 













UINSA 44,50 7,761 121 
UNESA 42,27 10,647 15 
UNAIR 46,97 10,337 110 
UNTAG 51,33 6,506 3 
UNITOMO 47,00 4,967 4 
UNUSA  - -  1 
UPNVJT 44,58 6,735 21 
Univ 45 
Surabaya 
 - -  1 
PGRI Adi 
Buana 
50,11 6,489 9 
UBHARA 46,10 8,412 10 
UBAYA 48,67 8,622 3 
Berdasarkan tabel 4.13 nilai rata-rata pada skala self control 
diketahui nilai mean yang berasal dari kampus UINSA adalah 63,57, 
 

































std. deviasi 7,781 dengan subjek sebanyak 21 orang. Sedangkan yang 
berasal dari kampus UNESA memiliki nilai mean 64,20, std. deviasi 
6,461 dengan subjek sebanyak 15 orang. Selanjutnya sebanyak 110 
orang yang berasal dari kampus UNAIR diketahui memiliki nilai mean 
61,06 dan std. deviasi 6,849. Sedangkan yang berasal dari kampus 
UNTAG sebanyak 3 orang memiliki nilai mean 56,33 dan std. deviasi 
7,095. Kemudian yang berasal dari kampus UNITOMO diketahui nilai 
mean 58,00, std. deviasi 5,477 dengan subjek berjumlah 4 orang. 
Sedangkan yang berasal dari kampus UPNVJT memiliki nilai mean 
60,10, std. deviasi 8,348 dengan subjek berjumlah 21 orang. Untuk 
yang berasal dari kampus PGRI Adi Buana Surabaya memiliki nilai 
mean 63,33, std. deviasi 7,211 dengan subjek berjumlah 9 orang. 
Sedangkan yang berasal dari kampus UBHARA memiliki nilai mean 
63,90, std. deviasi 8.225 dengan subjek berjumlah 10 orang, dan yang 
berasal dari kampus UBAYA memiliki nilai mean 54,67, std. deviasi 
19,088 dengan subjek berjumlah 3 orang. Selanjutnya diketahui yang 
berasal dari kampus UNUSA dan Universitas 45 Surabaya memiliki 
subjek berjumlah 1 orang. 
Diketahui bahwa nilai mean yang berasal dari kampus UINSA 
sebesar 44,50, std. deviasi 7,761 dengan subjek berjumlah 121 orang. 
Sedangkan nilai mean yang berasal dari kampus UNESA adalah 42,27, 
std. deviasi 10,647 dengan subjek sebanyak 15 orang. Kemudian 
sebanyak 110 orang yang berasal dari kampus UNAIR memiliki nilai 
 

































mean 46,97 dan std. deviasi 10,337. Sedangkan sebanyak 3 orang dari 
kampus UNTAG memiliki nilai mean 51,33 dan std. deviasi 6,506. 
Selanjutnya nilai mean yang berasal dari kampus UNITOMO adalah 
47,00, std. deviasi 4,967 dengan subjek berjumlah 4 orang. Sedangkan 
yang berasal dari kampus UPNVJT memiliki nilai mean 44,58, std. 
deviasi 6,735 dengan subjek berjumlah 21 orang. Untuk yang berasal 
dari kampus PGRI Adi Buana diketahui nilai mean 50,11, std. deviasi 
6,489 dengan subjek berjumlah 9 orang. Sedangkan yang berasal dari 
kampus UBHARA memiliki nilai mean 46,10, std. deviasi 8,412 
dengan subjek sebanyak 10 orang, dan sebanyak 3 orang yang berasal 
dari kampus UBAYA memiliki nilai mean 48,67 dan std. deviasi 8,622. 
Selanjutnya diketahui yang berasal dari kampus UNUSA dan 
Universitas 45 Surabaya memiliki subjek berjumlah 1 orang. 
Berdasarkan tabel diatas, dari semua data dapat dilihat nilai mean 
dan std. deviasi pada subjek yang berkuliah di UNUSA dan Univ 45 
Surabaya tidak mendapat nilai sama sekali atau 0. Hal ini berarti tidak 
ada penyebaran sama sekali pada data tersebut atau data tersebut 
bersifat homogen.  
Diketahui pada kampus UINSA memiliki impulsive buying dan self 
control paling tinggi. Hal tersebut sesuai penelitian mengenai kontrol 
diri dan pembelian impulsif oleh Istiqlal (2019) yang menyebutkan 
bahwa terdapat hubungan antara kontrol diri dan pembelian impulsif 
pada mahasiswa UINSA.  
 

































4. Deskripsi Data Statistik Variabel Berdasarkan Domisili 
Tabel 4.14 
Deskripsi Data Statistik Variabel Berdasarkan Domisili 








Kost 61,42 8,066 95 
Pesantren 65,60 8,168 10 
Apartemen 67,00 7,000 3 
Rumah 62,47 7,383 183 
Asrama 59,00 4,243 2 
Rumah 
saudara 
56,75 5,123 4 









Kost 46,94 8,206 95 
Pesantren 41,60 7,137 10 
Apartemen 58,00 5,000 3 
Rumah 45,04 8,933 183 
Asrama 63,00 12,728 2 
Rumah 
saudara 
38,50 11,269 4 
Kontrakan  - -  1 
Berdasarkan tabel 4.14 nilai rata-rata pada skala self control yang 
berdomisili kost adalah 61,42, std. deviasi dengan subjek berjumlah 95 
orang. Sedangkan yang berdomisili di pesantren sebanyak 10 orang 
dengan nilai mean 65,60 dan std. deviasi 8,168. Selanjutnya diketahui 
sebanyak 3 orang yang berdomisili di apartemen memiliki nilai mean 
67,00 dan std. deviasi 7,000. Sedangkan sebanyak 183 orang yang 
berdomisili rumah memiliki nilai mean sebesar 62,47 dan std. deviasi 
7,383. Kemudian diketahui nilai mean 59,00 dan std. deviasi 4,243 pada 
domisili asrama yang berjumlah 2 orang. Sedangkan sebanyak 4 orang 
yang berdomisili di rumah saudara memiliki nilai mean 56,75 dan std. 
deviasi 5,123. Diketahui pula bahwa sebanyak 1 orang yang berdomisili 
di kontrakan. 
 

































Pada skala impulsive buying yang berdomisili kost memiliki nilai 
mean 46,94, std. deviasi 8,206 dengan subjek sebanyak 95 orang. 
Sedangkan sebanyak 10 orang yang berdomisili pesantren memiliki 
nilai mean 41,60 dan std. deviasi 7,137. Selanjutnya diketahui yang 
berdomisili apartemen sebanyak 10 orang dengan nilai mean 58,00 dan 
std. deviasi 5,000. Sedangkan sebanyak 183 orang yang berdomisili 
rumah memiliki nilai mean 45,04 dan std. deviasi 8,933. Kemudian 
yang berdomisili asrama memiliki nilai mean 63,00, std. deviasi 12,728 
dengan subjek berjumlah 2 orang. Sedangkan yang berdomisili rumah 
saudara memiliki nilai mean 38,50, std. deviasi 11,269 dengan subjek 
berjumlah 11,269. Diketahui pula bahwa sebanyak 1 orang yang 
berdomisili di kontrakan. 
Berdasarkan tabel diatas, dari semua data dapat dilihat nilai mean 
dan std. deviasi pada subjek yang memilih domisili kontrakan tidak 
mendapat nilai sama sekali atau 0. Hal ini berarti tidak ada penyebaran 
sama sekali pada data tersebut atau data tersebut bersifat homogen.  
Diketahui pada domisili rumah paling tinggi impulsive buying dan 
self control. Pada penelitian oleh Harviona (2010) menyebutkan bahwa 
tidak ada perbedaan signifikan mengenai impulsive buying dengan 
demografis. Stern (1962) menyebutkan uang, waktu, dan physical effort 
yang paling berpengaruh pada pembelian impulsif daripada domisili.  
5. Deskripsi Data Statistik Variabel Berdasarkan Kawasan Tempat 
Tinggal Asli 
 







































Mean Std. Deviation N 
Self 
Control 
Pedesaan 62,73 7,877 88 
Perkotaan 61,98 7,573 205 
Kecamatan - - 1 
Sidoarjo - - 1 
Kabupaten - - 1 
Kampung - - 1 
Pinggiran - - 1 
Impulsive 
Buying 
Pedesaan 44,75 7,760 88 
Perkotaan 46,17 9,422 205 
Kecamatan - - 1 
Sidoarjo - - 1 
Kabupaten - - 1 
Kampung - - 1 
Pinggiran - - 1 
Berdasarkan tabel 4.15 nilai rata-rata pada skala self control yang 
bertempat tinggal asli pedesaan adalah 62,73, std. deviasi 7,877 dan 88 
partisipan. Sedangkan nilai mean yang bertempat tinggal asli perkotaan 
adalah 61,98, std. deviasi 7,573 dengan subjek berjumlah 205 orang. 
Selanjutnya diketahui yang bertempat tinggal asli kecamatan, Sidoarjo, 
kabupaten, kampung, dan pinggiran adalah sebanyak 1 partisipan.  
Nilai rata-rata skala impulsive buying yang bertempat tinggal asli 
pedesaan sebesar 44,75, std. deviasi 7,760 dengan subjek sebanyak 88 
orang. Sedangkan yang bertempat tinggal asli perkotaan sebanyak 205 
orang dengan nilai mean 46,17 dan std. deviasi 9,422. Selanjutnya yang 
bertempat tinggal asli kecamatan, Sidoarjo, kabupaten, kampung, dan 
pinggiran adalah sebanyak 1 orang.  
Berdasarkan tabel diatas, dari semua data dapat dilihat nilai mean 
dan std. deviasi pada subjek yang bertempat tinggal asli di kecamatan, 
 

































Sidoarjo, kabupaten, kampung, dan pinggiran tidak mendapat nilai 
sama sekali atau 0. Hal ini berarti tidak ada penyebaran sama sekali 
pada data tersebut atau data tersebut bersifat homogen.  
Diketahui pada kawasan perkotaan memiliki tingkat impulive buying  dan 
self control yang tinggi. Hal itu sesuai dengan penelitian yang dilakukan oleh 
Nielsen (dalam A. H. P. K. Putra et al., 2017) menyebutkan bahwa sebanyak 
21% pembeli di beberapa kota besar Indonesia antara lain Jakarta, Bandung, 
Medan, Makassar, dan Surabaya tidak pernah membuat perencanaan ketika 
melakukan pembelian.  
6. Deskripsi Data Statistik Variabel Berdasarkan Uang Saku Kuliah Tiap 
Bulan 
Tabel 4.16 
Deskripsi Data Statistik Variabel Berdasarkan Uang Saku Kuliah 
Perbulan 
Skala 
Uang Saku Kuliah 
Perbulan 









500.000 – 1.000.000 62,44 7,665 194 
1.000.000 - 1.500.000 62,47 7,844 45 
1.500.000 – 2.000.000 62,20 7,885 25 
2.000.000 – 2.500.000 60,55 8,365 22 
2.500.000 – 3.000.000 60,33 3,266 6 
3.000.000 – 4.000.000 57,80 3.033 5 









500.000 – 1.000.000 44,73 9,061 194 
1.000.000 - 1.500.000 47,07 8,027 45 
1.500.000 – 2.000.000 46,88 7,623 25 
2.000.000 – 2.500.000 50,82 10,112 22 
2.500.000 – 3.000.000 45,33 8,641 6 
3.000.000 – 4.000.000 42,80 3,114 5 
> 5.000.000  - -  1 
Berdasarkan tabel 4.16 di atas, nilai rata-rata skala self control untuk 
partisipan yang mendapat uang saku 500.000 – 1.000.000 adalah 62,44, 
 

































std. deviasi 7,665 dengan subjek berjumlah 194 orang. Sedangkan 
subjek yang mendapat uang saku 1.000.000 - 1.500.000 mempunyai 
nilai mean 62,47, std. deviasi 7,844 dengan subjek berjumlah 45 orang. 
Kemudian diketahui nilai mean pada subjek yang mendapat uang saku 
1.500.000 – 2.000.000 adalah 62,20, std. deviasi 7,885 dengan subjek 
sebanyak 25 orang. Sedangkan subjek yang mendapat uang saku 
2.000.000 – 2.500.000 mempunyai rata-rata 60,55, std. deviasi 8,365 
dengan subjek sebanyak 22 orang. Selanjutnya nilai mean pada subjek 
yang mendapat uang saku 2.500.000 – 3.000.000 adalah 60,33, std. 
deviasi 3,266 dengan subjek berjumlah 6 orang. Sedangkan subjek yang 
mendapat uang saku 3.000.000 – 4.000.000 memiliki nilai mean 57,80, 
std. deviasi 3,033 dengan subjek berjumlah 5 orang. Selanjutnya 
diketahui pada subjek yang mendapat uang saku > 5.000.000 adalah 
sebanyak 1 orang.  
Pada skala impulsive buying diketahui nilai mean pada subjek yang 
mendapat uang saku 500.000 – 1.000.000 adalah 44,73, std. deviasi 
9,061 dengan jumlah subjek 194 orang. Sedangkan subjek yang 
mendapat uang saku 1.000.000 - 1.500.000 mendapat rata-rata 47,07, 
std. deviasi 8,027 dengan subjek berjumlah 45 orang. Selanjutnya 
subjek yang yang mendapat uang saku 1.500.000 – 2.000.000 
mempunyai nilai mean 46,88, std. deviasi 7,623 dengan jumlah 25 
orang. Sedangkan nilai mean pada subjek yang mendapat uang saku 
2.000.000 – 2.500.000 adalah 50,82, std. deviasi 10,112 dengan subjek 
 

































berjumlah 22 orang. Kemudian nilai mean pada subjek yang mendapat 
uang saku 2.500.000 – 3.000.000 adalah 45,33, std. deviasi 8,641 
dengan jumlah subjek 6 orang. Sedangkan pada subjek yang mendapat 
uang kuliah bulanan 3.000.000 – 4.000.000 mempunyai nilai mean 
42,80, std. deviasi 3,114 dengan subjek berjumlah 5 orang. Selanjutnya 
diketahui pada subjek yang mendapat uang saku > 5.000.000 adalah 
sebanyak 1 orang. 
Berdasarkan tabel diatas, dari semua data dapat dilihat nilai mean 
dan std. deviasi pada subjek yang mendapat uang saku > 5.000.000 
tidak mendapat nilai sama sekali atau 0. Hal ini berarti tidak ada 
penyebaran sama sekali pada data tersebut atau data tersebut bersifat 
homogen.  
Diketahui pada kepemilikan uang saku sebesar 500.000 – 1.000.000 
paling tinggi. Berdasarkan penelitian Afandi & Hartati (2017) 
menjelaskan bahwa individu yang mendapatkan uang saku <Rp500.000 
memiliki kecenderungan yang lebih rendah pembelian impulsifnya 
dibandingkan kategori uang saku yang lain. Hal ini senaada dengan 
pernyataan yang dikemukakan oleh Stern (1962) bahwa kepemilikan 
uang memiliki peran terhadap pembelian impulsif.   
7. Deskripsi Data Statistik Variabel Berdasarkan Jumlah Pembelian 
Produk Makeup/Skincare di E-commerce Shopee Selama Masa 
Pandemi COVID 19 
Tabel 4.17 
 

































Deskripsi Data Statistik Variabel Berdasarkan Jumlah Pembelian 
Produk Makeup/Skincare di E-commerce Shopee Selama Masa 











1 – 3 kali 61,58 7,754 142 
3 – 5 kali 62,29 7,832 73 
5 – 7 kali 63,25 7,080 32 
7 – 10 kali 61,73 7,411 15 







1 – 3 kali 44,45 8,754 142 
3 – 5 kali 46,77 8,687 73 
5 – 7 kali 45,88 8,943 32 
7 – 10 kali 49,27 9,177 15 
> 10 kali 46,72 9,459 36 
Dapat disimpulkan dari tabel 4.17 bahwa pada skala self control 
diketahui nilai mean pada jumlah pembelian 1-3 kali sebesar 61,58, std. 
deviasi 7,754 dengan subjek berjumlah 142 orang. Sedangkan 
pembelian 3-5 kali memiliki nilai mean sebesar 62,29, std. deviasi 
7,832 dengan subjek berjumlah 73 orang. Selanjutnya pada pembelian 
5-7 kali diketahui nilai mean 63,25, std. deviasi 7,080 dengan subjek 
sebanyak 32 orang. Sedangkan pada pembelian 7-10 kali diketahui nilai 
mean 61,73, std. deviasi 7,411 dengan jumlah subjek sebanyak 15 
orang. Kemudian pembelian >10 kali diketahui nilai mean 63,39, std. 
deviasi 7,432 dengan subjek sebanyal 36 orang.  
Bahwa pada skala impulsive buying diketahui nilai mean pada 
jumlah pembelian 1-3 kali adalah 44,45, std. deviasi 8,754 dengan 
subjek berjumlah 142 orang. Sedangkan pada pembelian 3-5 kali nilai 
mean sebesar 46,77, std. deviasi 8,754 dengan subjek sebanyak 73 
orang. Kemudian pembelian 5-7 kali diketahui nilai mean 45,88, std. 
 

































deviasi 8,943 dengan subjek berjumlah 32 orang. Sedangkan pada 
pembelian 7-10 kali memiliki nilai mean sebesar 49,27, std. deviasi 
9,177 dengan jumlah subjek sebanyak 15 orang. Selanjutnya pada 
jumlah pembelian >10 kali diketahui nilai mean 46,72, std. deviasi 
9,459 dengan subjek 36 orang. 
Berdasarkan tabel di atas, semua data memiliki nilai standar deviasi 
lebih kecil dari nilai rata-rata. Hal ini menunjukkan bahwa data tersebut 
konsisten. dan tidak adanya perbedaan data yang cukup besar satu sama 
lain.  
Diketahui jumlah pembelian paling tinggi adalah 1-3 kali pada 
produk makeup/skincare. Pada penelitian yang dilakukan oleh Haryani 
& Herwanto (2016) menjelaskan bahwa kontrol diri dengan perilaku 
konsumtif terhadap produk kosmetik pada mahasiswi memiliki 
hubungan, yang berarti semakin tinggi kontrol diri maka semakin 
rendah pula perilaku konsumtif terhadap produk kosmetik pada 
mahasiswi, dan sebaliknya semakin rendah kontrol diri maka semakin 
tinggi pula perilaku konsumtif.  
 



































Berdasarkan hasil penelitian, tidak ada hubungan antara self control 
dengan impulsive buying namun ditemukan arah korelasi yang negatif 
antara self control dan impulsive buying pada perempuan dewasa awal di 
Surabaya. Akibatnya, hipotesis peneliti terbantahkan. Sedangkan 
perempuan dewasa awal di Surabaya memiliki tingkat self control dan 
impulsive buying yang sedang. 
A. Saran 
Peneliti telah membuat banyak rekomendasi berdasarkan temuan 
penelitian ini, antara lain: 
1. Bagi Mahasiswa 
Diharapkan riset ini dapat menjadi bahan evaluasi bagi para 
mahasiswa, khususnya mahasiswi yang cukup rentan dengan pembelian 
impulsif. Para mahasiswa diharapkan dapat meningkatkan kecerdasan 
emosi dan kontrol diri agar terhindar dari pembelian yang impulsif. 
2. Bagi Peneliti Selanjutnya 
Meskipun penelitian ini tidak memiliki hubungan dan belum ada 
penelitian sebelumnya yang sesuai dengan penelitian ini, penulis 
berharap penelitian lebih lanjut dapat dilakukan pada topik ini dengan 
memasukkan variabel, komponen, dan elemen lain yang dapat 
 

































mempengaruhi asal-usul perilaku pembelian impulsif, sehingga 
penelitian ini dapat berkontribusi pada keilmuan psikologi. 
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